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Abstrak  
Sebagai hasil dari peubahan lingkungan, teknologi, dan pertumbuhan ekonomi di negara 
berkembang beberapa negara maju seperti Jepang, Amerika Serikat, dan beberapa negara Eropa 
sudah tidak bisa bersaing harga produksi dengan negara berkembang maka sejak tahun 1970an 
mulai menggeser paradigma mereka pada ekonomi servis yang fokus pada memberikan 
pelayanan dan pengalaman terbaik pada konsumen.  Akhirnya pada tahun 1990an, konsep 
penggabungan produk dan servis menjadi solusi nilai yang ditawarkan pada konsumen inilah 
yang disebut sebagai system produk servis (SPS). Uber®, Grab®, Gojek® adalah contoh SPS 
yang berhasil diterima masyarakat. Desain Produk sebagai ilmu yang dekat dengan SPS, maka 
diperlukan studi bagaimana pengembangan bisnis desain produk kearah SPS. Paper ini mengkaji 
latar belakang munculnya, definisi, tipe, dan studi kasus SPS.  Kajian ini menggunakan 
pendekatan kualitatif studi literatur dan analisa berdasarkan observasi media online. 
Rekomendasi dari studi ini adalah beberapa faktor pertimbangan bila ingin mengembangkan 
bisnis desain produk dengan pendekatan SPS yaitu: studi profiling karakter visual dan psikografi 
target market, produk dan servis harus dirancang menjadi satu solusi integrasi nilai yang 
ditawarkan pada konsumen, produk ditawarkan sebagai servis, fitur personalisasi produk dan 
servis oleh konsumen, sistem servis yang mengoptimasi penggunaan produk lebih dari satu 
pengguna. Diharapkan, bisnis desain produk di Indonesia mulai memikirkan pengembangan 
bisnis desain produk SPS, karena SPS memiliki potensi membawa bisniskearah desain 
berkelanjutan (sustainability) karena fokus pada value bukan pada produk, dan siklus hidup 
produk diperpanjang karena digunakan lebih dari satu orang.  
Kata Kunci : sistem produk servis, desain produk 
 
 
 
1. Pendahuluan  
Sejak tahun 1970an, banyak peneliti 
mengatakan bahwa terjadi pergeseran ekonomi 
yang tadinya berbasis industri manufaktur 
menjadi industri berbasis servis. Di negara – 
negara maju seperti Inggris sudah 78% dari 
pendapatan negara berasal dari industri servis, 
karena mereka sudah tidak bisa bersaing harga 
produksi dengan negara berkembang. 
(Berkowitz, 1987, Bloch, 1995, Bouchenoire, 
2003, Kreuzbauer, Malter 2005). Faktor lainnya 
yang mendorong pemikiran kearah ekonomi 
berbasis servis adalah faktor lingkungan, untuk 
melakukan inovasi produk dari segi biaya, 
materi dan waktu yang dibutuhkan relatif lebih 
tinggi dari inovasi servis. Pencemaran 
lingkungan yang dihasilkan juga jauh lebih 
besar bila merubah produk dari servis. Maka 
sejak tahun 1990an, para peneliti di negara – 
negara maju mulai memikirkan konsep 
penggabungan produk dan servis menjadi ilmu 
yang dikenal dengan sistem produk servis. 
(Butera 1990), (Bucci1992), (Manzini 1993). 
Sistem produk servis (Product Service System - 
SPS) tergolong baru dan belum dipahami 
masyarakat awam. Kajian tentang contoh 
aplikasi SPS pada bisnis desain produk masih 
minim dan jarang dibahas. Kajian ini 
merupakan bagian dari penelitian penulis yang 
berjudul Pengembangan UMKM Kriya Banten 
Dengan Pendekatan System Produk Servis. 
Sebelum mengembangkan perlu dipahami 
contoh – contoh yang sudah ada.  Pertanyaan 
yang mau dijawab di kajian ini adalah : 
1. Bagaimana bisnis desain produk dengan 
konsep SPS  berjalan ? 
2. Apakah variable persamaan dan 
perbedaandari bisnis desain produk 
berkonsep SPS ? 
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3. Bagaimana karakteristik dari bisnis desain 
produk berkonsep SPS ? 
Menurut Manzini & Vezzoli (2000) dan Mont 
(2002), sistem produk servis (SPS) adalah 
sebuah konsep inovasi strategi yang merubah 
arah fokus bisnis dari menjual produk menjadi 
menjual nilai integrasi dari produk dan servis 
untuk memenuhi kebutuhan customer dengan 
dampak pada lingkungan yang rendah. Menurut 
Meier (2010), SPS adalah konsep bisnis yang 
menawarkan integrasi produk dan sevis dalam 
satu sistem sebagai solusi bagi customer. 
Tujuan intregasi ini adalah untuk mengoptimasi 
siklus hidup sebuah produk dari kacamata 
customer. Menurut Tukker dan Tischner 
(2008), Dengan konsep SPS sebuah bisnis dapat 
diarahkan ke srategi menuju  desain 
berkelanjutan dengan efisiensi sumber, 
penggunaan energi dan mengurangi 
pencemaran lingkungan. Konsep SPS dapat 
mengarahkan bisnis kearah desain 
berkelanjutan dengan memperbanyak 
penggunaan produk oleh banyak orang, yang 
sebelumnya produk hanya dimiliki secara 
individual (Ramirez, 2016).   
Tabel dibawah ini menjelaskan lebih detail 
perbedaan SPS dengan konsep bisnis produk 
biasa dalam contoh penggunaan mesin cuci.  
 
TRADISIONAL KONSEP BISNIS SPS 
Pembeli membeli 
mesin cuci untuk 
fungsi mencuci 
baju    
Pembeli menyewa 
mesin cuci untuk 
fungsi mencuci baju 
Pembeli 
membayar jasa 
mencuci baju 
dari perusahaan  
Keberadaan mesin 
cuci ada di 
rumah pembeli 
Keberadaan mesin 
cuci ada di rumah 
pembeli 
Keberadaan 
mesin cuci ada 
di perusahaan 
jasa  
Pembeli merawat 
mesin cuci agar 
tidak terjadi 
kerusakan  
Perusahaan mesin 
cuci bertanggung 
jawab merawat 
mesin cuci  
Perusahaan jasa 
mesin cuci 
bertanggung 
jawab merawat 
mesin cuci 
Pembeli 
membayar semua 
biaya (mesin cuci,  
Pembeli membayar 
biaya sewa per 
bulan dan beberapa 
biaya tetap 
ditanggung pembeli 
seperti (listrik, 
sabun, air)  
Pembeli 
membayar 
biaya servis per 
cucian . Biaya 
listrik, air, sabun 
ada ditanggung 
perusahaan  jasa  
Ketika mesin cuci 
rusak dan sudah 
lewat masa 
garansinya, 
pembeli harus 
membuang mesin 
cuci dan membeli 
yang baru 
Ketika mesin cuci 
rusak perusahaan 
bertanggung jawab 
untuk 
memperbaiki atau 
mengganti produk 
dengan produk 
baru.  
 
Ketika mesin 
cuci rusak 
perusahaan jasa 
bertanggung 
jawab untuk 
memperbaiki 
atau mengganti 
produk dengan 
produk baru. 
Kewajiban 
mendaur ulang 
ada di pembeli  
Kewajiban 
mendaur ulang ada 
di perusahaan 
mesin cuci  
Kewajiban 
mendaur ulang 
ada di 
perusahaan jasa  
 
Tabel 1. Perbedaan konsep bisnis tradisional dan SPS 
Sumber : Manzini & Vezzoli, 2001 
Berdasarkan tabel diatas dapat dilhat 
keuntungan dari sistem SPS adalah pembeli 
tidak dibebankan dalam hal perawatan, biaya 
dan tanggung jawab daur ulang. Dengan sistem 
SPS, pembeli hanya membeli value produk (pay 
per value). Hal ini yang berbeda dengan konsep 
bisnis tradisional.  
Konsep SPS bisa hadir karena beberapa fakor, 
pertama untuk menjawab tantangan krisis 
ekonomi yang terjadi di Eropa tahun 1990an, 
dimana untuk melakukan inovasi produk biaya 
yang diperlukan mahal, maka arahan ekonomi 
berubah kearah inovasi servis. Akhirnya mulai 
muncul pemikiran untuk menggabungkan 
konsep produk dan servis di Eropa. Di sisi lain, 
isu lingkungan juga mendorong munculnya 
konsep SPS, konsumerisme yang berlebihan 
mendorong orang untuk terus membeli produk 
yang akhirnya menjadi sampah lingkungan 
yang tidak bisa didaur ulang. Hal ini 
mendorong pemikiran mengapa orang harus 
membeli produk? padahal yang dibutuhkan 
adalah nilai dari produk tersebut, apakah 
produk itu bisa dibagi kegunaannya dengan 
banyak orang.  Output dari SPS tidak secara 
langsung pasti menjadi solusi desain yang 
ramah lingkungan, tapi pada umumnya mereka 
memiliki potensi menuju kearah itu dan 
hasilnya perlu diverifikasi kasus per kasus. 
Pemikiran – pemikiran ini mendorong 
munculnya konsep SPS, bahkan akhirnya 
menjadi cabang ilmu paska sarjana di 
Universitas Politecnico di Milano Italia.   
Desain Produk sebagai salah satu ilmu yang 
dekat dengan aplikasi SPS maka perlu 
dipersiapkan dengan perubahan cara pandang 
bisnis produk dengan pendekatan SPS.  
 
Tipe-Tipe SPS:  
Ada tiga tipe SPS yang umumnya diketahui di 
bidang riset desain (Baines et al., 2007; Tukker, 
2004; Yang, Moore, Pu,& Wong, 2009): SPS 
berorientasi pada hasil, SPS berorientasi pada 
kegunaan, SPS berorientasi pada produk   
a. SPS berorientasi pada hasil  
Konsep SPS berorientasi hasil adalah konsep 
bisnis dimanai perusahaan menjual hasil 
akhir atau nilai dari produk bukan 
fisik/produknya yang dijual. Jadi pembeli 
membayar per pemakaian. Hak kepemilikan 
produk tetap ada di perusahaan, yang 
bertanggung jawab hal perawatan dan daur 
ulang produk.  
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b. SPS berorientasi pada kegunaan  
Konsep SPS berorientasi kegunaan adalah 
perusahaan menyewakan / membagi produk 
kepada satu atau beberapa pembeli (Tukker, 
2004). Misalnya pembeli menyewa peralatan 
yang sifat pemakaiannya non rutin seperti 
bertaman, atau renovasi rumah dsb. 
Perusahaan membuat infrastruktur agar 
produk dapat diakses pembeli dengan mudah 
untuk proses pengambilan, pengembalian  
produk dan pembayaran jasa produk.  
c. SPS berorientasi pada produk 
Konsep SPS berorientasi produk adalah 
perusahaan menjual produk dan hak 
kepemilikan berpindah ke tangan pembeli. 
Servis garansi diberikan untuk menjamin 
fungsi dan durabilitas produk (Baines et al., 
2007).  Misalnya perusahaan menawarkan 
jasa after sales service atau servis konsultasi 
cara pengoperasian produk (Tukker, 2004).  
 
Studi Metode  SPS 
Menurut Manzini (2011) agar konsep SPS 
berjalan dengan baik beberapa variable harus 
diperhatikan seperti keunikan nilai (unique 
value), target konsumen, ketepatan tipe SPS 
dengan target market, produk dan servis 
ditawarkan sebagai satu solusi integratif 
pemenuhan konsumen. Menurut Vasantha et al. 
(2012) dan Mont (2002) kolaborasi antara 
stakeholder dinilai sebagai aspek yang penting 
agar sebuah SPS dalam berjalan dengan baik 
dan hubungan antara supplier dan pengembang 
menjadi hal yang penting dalam pengembangan 
konsep SPS. 
Sistem Map (Jaques et al, 2005) 
Diagram yang mengilustrasikan bagaimana 
stakeholder saling terhubung dan interaksinya 
dalam rangka memberikan suatu solusi nilai 
integrasi produk dan servis.  
 
 
Gambar 2. Contoh System Map 
Sumber : http://www.mepss.nl/index.php?p=tool&l4=W21 
 
Pada gambar 1 dapat dilihat contoh system map 
sebuah bisnis SPS layanan catering kantoran 
yang dapat dipesan via internet. Sistem map ini 
menjelaskan secara runut bagaimana proses 
bisnis SPS berjalan dan stakeholder apa yang 
terlibat.  Interaksi antar stakeholder dalam 
konsep SPS dibagi menjadi tiga, interaksi fisik 
(material), informasi, dan interaksi yang ada 
unsur ekonominya. 
 
2. Metode 
Artikel ini mengkaji dengan menggunakan 
pendekatan kualitatif studi literatur dan analisa 
berdasarkan observasi media online.  
 
 
 
3. Pembahasan Hasil 
Saat ini mulai muncul beberapa bisnis desain 
produk asal Amerika Serikat dengan 
pendekatan SPS. Beberapa contoh ini diangkat 
karena memiliki kesamaan bisnis menjual 
produk dengan menawarkan nilai sebagai satu 
solusi pemenuhan kebutuhan.  
a. Globe in  
Globe In adalah bisnis yang menjual produk 
pengrajin dengan menggunakan sistem 
langganan yang khusus ditargetkan bagi wanita 
yang menggemari produk kerajinan tangan. 
Globe in dapat diakses dengan mudah melalui 
website. Produk handicraft berasal dari 
pengrajin manca negara seperti Turki, Ghana. 
Katagori produk yang ditawarkan aksesoris 
untuk rumah, dapur, perhiasan, produk 
perawatan kulit dan aksesoris fesyen. Konsep 
SPS dari globe ini adalah menjual produk 
pengrajin yang dikemas dalam bentuk 
langganan gift box per bulan.  
 
 
Gambar 3. Cozy box dari Globe in 
Sumber : www.globein.com 
 
Tema box yang dijual seperti cozy box berisi 
produk – produk yang dapat digunakan untuk 
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meningkatkan kenyaman seperti scarf bila 
cuaca dingin, mug untuk minum coklat panas 
yang juga ditawarkan dalam box. Globe in juga 
menceritakan secara detail pengrajin yang 
membuat produk yang ditawarkan. Pelanggan 
dapat memilih untuk berlangganan 3 bulan, 6 
bulan dan 12 bulan. 
Pelanggan setiap bulannya menerima gift box 
berisi produk – produk pengrajin dari katagori 
yang dipilihnya. Hal yang menarik pelanggan 
tidak tahu barang apa yang dikirim tiap bulan 
jadi seperti menerima kejutan kado setiap 
bulan. Produk globe in juga dapat dibeli secara 
eceran di website. Keuntungan bagi pengrajin 
dengan adanya system berlangganan ini adalah 
pemasukan yang didapatkan lebih stabil dan 
persona pengrajin dikomunikasikan kepada 
pembeli.  
 
 
 
 
 
 
Gambar 4. Tampilan Web & Produk dan Servis di Globein 
Sumber : www.globein.com 
 
 
 
b. Rockbox  
Rocksbox adalah sebuah bisnis desain 
perhiasan berbasis langganan. Rocksbox 
menawarkan langganan perhiasan untuk dicoba 
sebelum membeli. Sejak awal mula mendaftar, 
customer mengisi data pribadi dan rocksbox 
akan menyimpan database kesukaan masing-
masing pengguna. Data ini akan digunakan oleh 
stylish untuk memilih pehiasan yang paling 
sesuai dengan kesukaan pengguna. Dengan 
membayar 21$ per bulan pengguna akan 
mendapatkan tiga buah perhiasan untuk dicoba. 
Rocksbox menyediakan berbagai macam 
perhiasan dari desainer dan brand yang sedang 
naik daun. Perhiasan dapat disimpan selama 
pengguna inginkan, dan dapat dikembalikan 
sesuka pengguna. Jadi customer tidak perlu 
menyimpan banyak perhiasan. Apabila terjadi 
masalah yang terjadi selama proses pengiriman, 
alergi, dan masalah lain perhiasan dapat 
dikembalikan, kemudian dikirimkan perhiasan 
baru. Perhiasan yang disukai dapat dibeli 
setelah mencoba. 
 
 
 
 
Gambar 5. Tampilan Web & Produk dan Servis Rockbox 
Sumber : www.rockboxcom 
 
c. Makermonthly  
Maker Monthly merupakan sebuah bisnis 
yang menyediakan layanan berlangganan alat – 
alat untuk membuat karya seni.  Sesuai dengan 
namanya makermonthly (memberikan servis 
agar customer menjadi pembuat karya seni). 
Tiap bulan customer mendapatkan satu kotak 
berisi art supplies seperti pensil, pena, spidol, 
buku sketsa dan buku jurnal). Maker Monthly 
ini didirikan pada awal 2015 di sebuah studio 
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desain kecil di Miami. Target market bisnis ini 
adalah orang yang suka membuat sesuatu tapi 
tidak ada waktu untuk membeli art supplies. 
Untuk memulai berlangganan, customer perlu 
mendaftarkan diri via website. Customer 
membuat sebuah profile untuk menunjukkan 
profil dan preferensinya. Untuk produk yang 
dikirimkan, Maker Monthly akan mengirimkan 
art supplies, sesuai dengan profile yang telah 
dibuat sebelumnya.  
 
  
Gambar 6. Tampilan Web & Produk dan Servis Makermonthly 
Sumber : http://makermonthly.co/ 
 
Dari ketiga contoh ini, dianalisis variabel 
kesamaan dan perbedaannya sesuai dengan 
tinjauan pustaka yang sudah dilakukan 
sebelumnya: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Variabl
e 
Globe in Rockbox Makermont
hly 
Unique 
value 
Globe in 
menghubungk
an dan 
mengkurasi 
karya dari 
pengrajin 
seluruh dunia 
ke konsumen 
dengan 
bentuk 
langganan 
produk 
pengrajin 
yang dikemas 
seperti hadiah 
kejutan.  
Menyediakan 
jasa 
peminjaman 
perhiasan 
dengan sistem 
berlangganan 
per bulan. 
Perhiasan 
dapat ditukar-
tukar sesuai 
kebutuhan 
Memberika
n jasa 
berlanggana
n art 
supplies  
Target 
Konsu
men 
Orang yang 
ingin 
berkontribusi 
dengan 
kebutuhan 
akan barang 
yang 
berdasarkan 
kategori 
tertentu 
Orang yang 
stylish dan 
menyukai 
perhiasaan  
Orang yang 
suka 
membuat 
sesuatu 
dengan 
tangan  
Tipe 
SPS 
 SPS 
berorientasi 
produk : 
produk 
dimiliki 
pelanggan 
SPS orientasi 
pada 
kegunaan : 
boleh 
memakai 
banyak jenis 
perhiasan 
tanpa harus 
memiliki 
SPS 
orientasi 
pada hasil : 
membeli 
rasa menjadi 
kreatif dan 
kesempatan 
untuk 
aktualisasi 
diri lewat 
seni 
Produk 
yang 
ditawar
kan 
Paket 
kerajinan 
yang dikurasi 
dari  seluruh 
dunia 
berdasarkan 
kategori 
tertentu dan 
dikemas 
dalam bentuk 
hadiah 
Perhiasan 
(kalung,gelan
g,cincin,dll) 
 
Art supplies  
Servis 
yang 
ditawar
kan 
Paket 
kerajinan dari 
pengrajin di 
negara 
berkembang 
seperti 
Tunisia, 
Kenya  
Servis 
berlangganan 
perhiasan  
 
Servis 
berlanggana
n art 
supplies 
 
Sistem 
Pemba
yaran  
Langganan 1, 3 dan 12 bulan, dengan jaminan 
kartu kredit 
Gambar 7. Analisa System Map Studi Kasus SPS 
Sumber : Data Pribadi 
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Analisa System Map  Globe In 
 
 
 
Rocksbox 
 
 
Makermonthly 
 
 
Dianalisa lebih lanjut karakteristik dari variabel 
kesamaan yang dimiliki dari masing – masing 
studi kasus PSS  
1. Tipe SPS  
Dari ketiga studi kasus SPS, semua bisnis 
desain produk SPS tidak lagi menawarkan 
produk secara fungsi dan harga, tapi menjual 
produk menjadi satu solusi nilai, misalnya di 
Globe in produk pengrajin dijual dengan tema – 
tema tertentu, tema nyaman box diisi dengan 
produk yang dapat memberikan rasa nyaman 
kepada pembeli. Rockbox menjual perhiasan 
tidak lagi dengan harga, tapi berdasarkan 
karakter seseorang.  Makermonthly juga 
menjual media agar seseorang dapat menjadi 
lebih kreatif.  Walaupun tipe SPS dari ketiga 
studi kasus ini berbeda, tapi ketiga studi kasus 
ini menjual produk sebagai nilai bukan fungsi 
dan fisik produk yang diutamakan.  
2. Profiling Style Konsumen  
Di bisnis SPS konsumen diminta menjadi 
anggota dan mengisi preferensi style mereka 
dengan memiliih kata sifat yang 
merepresentasikan karakter mereka. Kata sifat 
ini disertai dengan gambar produk yang ada di 
perusahaan tersebut. Bagi sebuah bisnis SPS 
kemampuan untuk memahami preferensi style 
dan karakter konsumen menjadi penting.  
3. Sistem Pembayaran pay per value  
Sistem pembayaran juga berubah, customer 
tidak membayar untuk fisik produk tapi 
membayar nilai dari produk tersebut (pay per 
value), jadi pengguna tidak dibebankan lagi 
biaya dan waktu untu merawat produk. 
Misalnya di Rocksbox, bila perhiasannya sudah 
pudar, konsumen tidak perlu pusing 
merawatnya tinggal menukarkannya dengan 
yang baru, jadi perusahaan tetap bertanggung 
jawab pada produk lamanya.  Semua bisnis SPS 
di Amerika Serikat meminta jaminan kartu 
kredit untuk mengakses layanan SPS, sehingga 
apabila konsumen melakukan pelanggaran, 
penalti finansial akan ditagihkan ke kartu 
kredit.  
4. Kemampuan personalisasi layanan SPS 
oleh konsumen 
Di bisnis SPS ini konsumen memiliki 
kebebasan untuk personalisasi mulai dari 
pilihan produk hingga cara dan waktu untuk 
mengkonsumsi produk tersebut. Kebebasan ini 
umumnya diatur di website.  Konsumen 
rocksbox dapat mengembalikan perhiasannya 
kapan saja.  
5. Demokratisasi produk  
Dengan sistem SPS, produk yang tadinya hanya 
dimiliki satu orang, sekarang dapat diakses 
lebih banyak orang, sehingga penggunaan lebih 
maksimal. Misalnya di Rocksbox perhiasan 
dengan sistem peminjaman dapat dipakai orang 
lebih banyak. Walaupun pada akhirnya 
konsumen dapat membeli perhiasan yang 
disukainya, tapi dengan diberikan kesempatan 
memilih dan mencoba aneka macam perhiasan, 
maka konsumen memiliki nilai apresiasi lebih 
pada produk yang dibeli.  
 
4. Kesimpulan 
Tujuan dari kajian ini adalah untuk membuka 
wawasan desainer produk dan umum mengenai 
bisnis desain produk dengan pendekatan SPS, 
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bahwa saat ini ada pergeseran paradigma 
tentang produk bahwa pada dasarnya yang 
dibutuhkan konsumen bukan produk tapi nilai 
dari produk itu sendiri (Value). Paradigma SPS 
ini berbeda dari pemikiran desain pada 
umumnya yang cenderung fokus di fisik produk 
: inovasi di fisik produk bukan di nilai dan cara 
penyampaiannya ke konsumen. Beberapa studi 
kasus dapat menjadi contoh bahwa bisnis desain 
produk bukan hanya menjual fisik produk saja, 
tapi nilai dari produk itu, produk dijual dalam 
tema - tema yang dikemas dengan sistem 
berlangganan per bulan. Dari kajian ini 
direkomendasikan beberapa faktor SPS yang 
penting untuk distudi sebelum mengembangkan 
bisnis ke arah SPS adalah : 
1. Studi profiling karakter visual dan psikografi 
target market,  
2. Produk dan servis harus dirancang menjadi 
satu integrasi solusi nilai yang ditawarkan 
pada konsumen 
3. Produk ditawarkan dalam konsep servis 
4. Fitur personalisasi produk dan servis oleh 
konsumen 
5. Sistem servis yang mengoptimasi 
penggunaan produk lebih dari satu 
pengguna.  
Faktor penting lainnya dari SPS ini 
adalah solusi bisnis SPS ada potensi menuju 
dampak desain yang ramah lingkungan, 
misalnya dengan sistem yang ditawarkan di 
Rocksbox, maka jumlah perhiasan yang 
dibuang karena sudah tidak tren dan material 
memudar dapat dikurangi. Makermonthly juga 
mengurangi konsumen kesalahan konsumen 
membeli material yang salah untuk membuat 
karya seni tertentu. Jadi menghemat bahan 
bakar dan mengurangi polusi udara.  Dengan 
tantangan ekonomi yang semakin sulit tapi 
dengan kemajuan teknologi informasi, bisnis 
SPS diharapkan semakin berkembang terutama 
di konteks desain produk lokal, karena saat ini 
perkembangan desain produk lokal semakin 
membaik, tapi hampir semuanya masih fokus 
pada fisik produk, menjual produk untuk 
kepemilikannya bukan nilainya. Hal ini yang 
pelan - pelan harus diubah paradigmanya 
karena bisnis desain produk dengan konsep SPS 
memiliki banyak faktor positif untuk 
pengembangan bisnis ke arah desain 
berkelanjutan.  Lingkungan kita sudah dipenuhi 
aneka macam produk yang semua memenuhi 
kebutuhan fungsi dan estetika yang mirip satu 
sama lain, maka desainer harus berpikir kritis 
sekali kenapa harus merancang produk yang 
baru, mengapa tidak membuat solusi sistem 
servis dari solusi produk yang sudah ada 
menjadi satu integrasi nilai pemenuhan 
kebutuhan konsumen.  
 
5. Penghargaan 
Penulis menyampaikan terima kasih kepada : 
• Elya K. Wibowo, S.Sn, MA (Art&Design) 
selaku Dekan Fakultas Desain Universitas 
Pelita Harapan 
• Eric Jubilong, Ph.D, selaku Eksekutif 
Direktur LPPM Universitas Pelita Harapan 
Artikel ini merupakan bagian dari Penelitian 
Hibah Pemula yang dibiayain oleh Direktorat 
Riset dan Pengabdian Masyrakat Direktorat 
Jendral Penguatan Riset dan Pengembangan 
Kementrian Riset, Teknologi dan Pendidikan 
Tinggi dengan No: 0419/K3/KM/2017dan 
terdaftar di LPPM UPH.  
 
6. Pustaka 
Bucci, A. (1992). L'impresa Guidata Dalle 
Idee. Milano, Domus Academy. 
Butera, F. (1990). Il Castello E La Rete. 
Milano, Franco Angeli. 
Berkowitz, M. (1987). Product shape as a 
design innovation strategy. Journal of 
Product Innovation Management,4(4), 
274-283. 
Bloch, P. H. (1995). Seeking the ideal form: 
Product design and consumer response. 
Journal of Marketing,59(3), 16-29. 
Bouchenoire, J. L. (2003). Steering the brand in 
the auto industry. Design Management 
Journal, 14(1), 10-18. 
Goedkoop, M. J., Van Halen, C. J. G., Te Riele, 
H. R. M., & Rommens, P. J. M. (1999). 
Product service systems: Ecologicaland 
economic basics. Hague, the Neherlands: 
Dutch 
Ministries of Environment (VROM). Retrieved 
September 30,2014, from: 
http://teclim.ufba.br/jsf/indicadores/holan
%20Product%20Service%20Systems%20
main%20report.pdf 
Manzini, E. (1993a). “Il Design Dei Servizi. La 
Progettazione Del Prodotto-Servizio.” 
Design Management(4): 7-12 
Manzini E., Vezzoli C. (2000). Product Service 
System and Sustainability. United Nations 
Environment Programme Publication, 4-
18. 
Seminar Nasional Seni dan Desain:  “Membangun Tradisi Inovasi Melalui Riset Berbasis Praktik Seni dan Desain” 
FBS Unesa, 28 Oktober 2017 
 
“Kajian Bisnis Desain Produk” 184 
Kreuzbauer, R., & Malter, A. J. (2005). 
Embodied cognition and new product 
design: Changing product form to 
influence brand categorization. Journal of 
Product 
Innovation Management, 22(2), 165-176 
“MePSS Webtool - Tool (Level 4)” 
(n.d.), MEPSS - Webtool, (accessed 
September 2, 2017), [available at 
http://www.mepss.nl/index.php?p=tool&l4
=W17]. 
Ramirez, M. (2006). Sustainability in the 
education of industrial designers: the case 
for Australia. International Journal of 
Sustainability in Higher Education, 7(2), 
189-202.  
Tukker, A. (2008). Eight types of product–
service system: Eight ways to 
sustainability? Experiences from 
SusProNet. Business Strategy and the 
Environment, 13(4), 246-260.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
